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Bienvenue! Je m'appelle Nassim, et je suis ravie de vous présenter cette formation. Tout au 
long de ce voyage, je partagerai avec vous toutes les connaissances et les apprentissages 
que jai recueillis en lançant plusieurs business gagnants en e-commerce, et en 
accompagnant plusieurs entrepreneurs et start-ups à se lancer et à réussir dans le 
commerce électronique. Ce cours a été conçu pour vous, si vous souhaitez vous lancer 


dans le e-commerce, où bien si vous avez déjà un Business que vous souhaitez propulser. 


Retail e-commerce sales worldwide from 2014 to 2021 (in billion U.S. 
dollars) 


ii xx Le commerce électronique est une industrie 
| en plein Boom ! Le potentiel est énorme et a 
s ” pris encore plus d'ampleur avec la crise du 
à 3000 n B Covid-19. 
2,200 Dans ce cours, je vais vous apprendre 
T 0 DR comment exploiter ce marché en pleine 
me croissance et atteindre le maximum de clients, 
gagner leur confiance, et lancer des produits 
; qui feront parler de votre marque partout et 


pour les années à venir. 


4,000 3,879 


1,000 


Source Additional Information: 
eMarkete 


ns D statistara 


Mon objectif dans ce cours est de vous accompagner pour faire connaître votre idée 
partout. Cependant, cela prendra du TEMPS et de la PATIENCE et ne peut pas être réalisé du 
jour au lendemain. Je vous recommande de prendre votre temps avec chaque leçon pour 
vous assurer que vous avez vraiment appris et appliqué avant de passer à la suivante. Tant 
que vous êtes prêt à apprendre et à expérimenter, je suis certaine que vous sortirez de ce 
cours avec énormément d'apprentissages et de valeurs ajoutées. 
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Avant tout, nous sommes une grande communauté, basée sur le partage et 


l'entraide. 
Je vous invite tout d'abord à rejoindre notre groupe Facebook: 


ee ci- Bue Hu nous Se 


1 Academy Community 


Dès que vous aurez rejoint notre Groupe Facebook, présentez-vous dans un post 
et parlez-nous de votre histoire et vos ambitions. 


TO DO LIST : 


Q Rejoindre Le groupe Facebook 
Q Rédiger un post sur le groupe pour se présenter 


Ressources & liens utiles 
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Brain Dumping 
On a souvent tendance à oublier que les plus grands projets et business que 


l'humanité ait connus, ont vu le jour sur un bout de papier. 


Espace de réflexion libre, notez toutes les idées de projet qui vous viennent en tête. Regardez autour de 
vous, notez les besoins récurrents de votre entourage. Votre projet sera avant tout une solution à un 


problème. 
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Idea storming 


Répondez à ces questions, afin de clarifier un peu plus votre recherche. 


Quels produits vous intéressent ? 


Quelle secteurs vous intéressent ? 


Quelle niches vous intéressent ? 


De quels « pain points » souffrez — 
vous dans votre vie ? 
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Une idée est toujours la solution à un problème : 

Parmi les idées auxquelles vous avez réfléchies, choisissez-en 4 et trouvez les plus 
MODULE 1 - Trouvez gros problèmes correspondants et leurs solutions. 

votre idée gagnante 
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Le Framework P.S.S.P 
Placez les 4 idées précédents dans le framework P.S.S.P. 


Idée 1: 


Problème 


Statistique 


Solution 


Produit 


Idée 1: 


Problème 


Statistique 


Solution 


Produit 
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Idée 3: 


Problème 
Statistique 
Solution 


Produit 


Idée 4 : 


Problème 
Statistique 
Solution 


Produit 
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Viabilité en e-commerce 
C'est une étape très importante qui permet de valider vos idées dans le cadre du 
commerce électronique. 


Idée 1: 


Est-ce que le produit est lourd / difficile à livrer ? 


Q Oui 
QU Non 


Est-ce que le produit est fragile ? Peut-il se casser facilement lors de la livraison ? 


Q Oui 
QU Non 


Est-ce que le produit est dangereux ? Peut-il présenter un danger en livraison ? 


Q Oui 
QU Non 


Est-ce que la valeur du produit est trop élevée ? 


Q Oui 
QU Non 


Ce 
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Est-ce que le produit est lourd / difficile à livrer ? 


Q Oui 
QU Non 


Est-ce que le produit est fragile ? Peut-il se casser facilement lors de la livraison ? 


Q Oui 
QU Non 


Est-ce que le produit est dangereux ? Peut-il présenter un danger en livraison ? 


Q Oui 

Q Non 
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Est-ce que le produit est lourd / difficile à livrer ? 


Q Oui 
QU Non 


Est-ce que le produit est fragile ? Peut-il se casser facilement lors de la livraison ? 


Q Oui 
QU Non 


Est-ce que le produit est dangereux ? Peut-il présenter un danger en livraison ? 


Q Oui 

Q Non 
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Est-ce que le produit est lourd / difficile à livrer ? 


Q Oui 
QU Non 


Est-ce que le produit est fragile ? Peut-il se casser facilement lors de la livraison ? 


Q Oui 
QU Non 


Est-ce que le produit est dangereux ? Peut-il présenter un danger en livraison ? 


Q Oui 

Q Non 
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Matrice de scoring : 

L'objectif de cette matrice est de comparer vos différentes idées gagnantes, afin 
de ressortir la meilleure idée, selon vos critères. Notez les par exemple de 1 à 10, 10 
MODULE 1 - Trouvez est le score qui vous arrange le plus. 

votre idée gagnante 


Critère Coefficient Idée 1 Idée 2 Idée 3 Idée 4 
(Optionnel) 


Satisfaction personnelle 
Barrières à l'entrée 
Compétences et ressources 
Profitabilité 

Concurrence 

Accès au capital requis 
Innovation et Unicité 
Dépendance d'une partie tierce 
Facilité de scalibility 


| WORKBOOK | ina ss 


Cyclicité et saisonnalité 


LANCE TON BUSINESS Accès à la cible 
GAGNANT EN E- Taille et potentiel du marché 


COMMERCE EN 30 
JOURS su Eu) 


MODULE 1 - Trouvez 
votre idée gagnante 


LANCE TON BUSINESS 
GAGNANT EN E- 
COMMERCE EN 30 
JOURS 


Matrice de scoring : 
Pour mieux comprendre les critères utilisés dans la matrice, il s'agit des réponses 
à ces questions : 


Satisfaction personnelle : Sur une échelle de 1 à 10, quel serait mon niveau d'affinité avec ce projet? À 

quel 

point serais-je satisfait en me donnant à fond dans ce projet ? 

Barrières à l'entrée : Sur une échelle de 1 à 10, quel serait le niveau de facilité pour faire de la place à 

mon projet dans son marché ? Réfléchir aux critères : budget, compétences, cadre réglementaire. 

Compétences et ressources : Sur une échelle de 1 à 10, combien serait-il facile pour moi d'avoir les 

ressources et compétences nécessaires pour mettre en œuvre ce projet ? 

Profitabilité : Sur une échelle de 1 à 10, quel serait mon niveau de retour sur investissement de ce projet 

D 

Concurrence : Sur une échelle de 1 à 10,10 étant très peu concurrentiel, quel serait le degré de 

concurrence dans ce type de marché ? 

Accès au capital requis : Sur une échelle de 1 à 10, combien serait-il facile pour moi de rassembler le 

capital requis pour démarrer ce projet ? 

Innovation et unicité : Sur une échelle de 1 à 10, à quel point ce projet est-il unique / innovateur ? 

Dépendance d'une partie tierce : Sur une échelle de 1 à 10, 10 étant aucune (complétement diversifié), 
uel 

a le niveau de dépendance de mon projet à une partie tierce ? Existe-t-il une SEULE société à 

laquelle ce business serait lié ? (fournisseur/paiement/services..) 

Facilité à répliquer: Sur une échelle de 1 à 10, à quel point serait-il facile pour quelqu'un d'autre de 

répliquer mon business? 

Facilité de scalabity : Sur une échelle de 1 à 10, à quel point serait-il facile de faire croître mon projet? 

Cyclicité et saisonnalité : Sur une échelle de 1 à 10, 10 étant extrêmement cyclique, quel serait le degré 

de cyclicité du projet ? 

Accès à la cible : Sur une échelle de 1 à 10, à quel niveau serait-il facile d'atteindre mon marché cible, à 

travers mes efforts Marketing et autres ? 

Potentiel du marché : Sur une échelle de 1 à 10, quel serait le potentiel de ma cible ? Ceci peut aussi 

dépendre de la taille du marché cible, ainsi que de l'intérêt des clients potentiels. 
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Og ENYA D'idée à Business : 

AGDE La première étape pour passer d'idée à business est de répondre de manière 
globale aux questions ” existentielles ” suivantes: 

MODULE 1 - Trouvez 


votre idée gagnante Quelle est la description de mon produit/service? 


Quelle est la valeur que fourni mon produit/service? 


Quelle est ma clientèle cible? 
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Quels sont mes concurrents? 


Comment mon produit/service se différenciera-t-il de mes concurrents? 


Comment/où mon produit/service sera-t-il commercialisé? 
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Canvas de proposition de valeur : 

Pour que mon offre soit pertinente, il faut: 

-Etablir le plus de connexions possibles entre ma proposition et le profil de mes 
clients. 

-Etablir des connexions entre les attentes/problèmes prioritaires aux yeux de mes 
clients et les gains/solutions que mon offre apporte. 


Gains à l'utilisation Attentes du client 


Produits 
et services 


Rôle du client 


Problèmes rencontrés par 
le client 


Résolution des problèmes 
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Business Model Canvas : 
Remplissez le BM canvas de la façon la plus réaliste. 


MODULE 2 - 
Tra no fo rmez vo t re id ee Partenaires clés Activités clés Propositions Relations avec Segments de 
en business de valeur les clients clientèle 
MN 9 
Ressources clés Canaux 


GS 
O 


Structure de coûts Modèle de revenus 


LANCE TON BUSINESS 
GAGNANT EN E- 
COMMERCE EN 30 
JOURS 


` 
© 
N, 


Je 
D 


Z=D=NYA NOTES : 


ACADEMY 


MODULE 2 - 


Transformez votre idée 


en business 


WORKBOOK 


LANCE TON BUSINESS 


GAGNANT EN E- 


COMMERCE EN 30 


JOURS 


MODULE 2 - 
Transformez votre idée 
en business 


LANCE TON BUSINESS 
GAGNANT EN E- 
COMMERCE EN 30 
JOURS 


Buyer Personas : 


L'objectif de ce tableau est de créer des profils de clients potentiels. L'idée est de 
ressortir quatre profils susceptibles d'acheter notre produit/service, et dont les 
caractéristiques socio-économiques sont assez différents. 


Nom 

Âge 

Genre 

Situation 

Localisation 
Occupation 

Revenus 

Rêves 

Mentalité 

Pain points/obstacles 


Comment va-t-elle découvrir 
la marque”? 


Comment votre 
produit/service les aidera? 


Qu'est-ce qui les ferait hésiter 
à utiliser votre pdt/service? 


Persona |] 
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Nom 

Âge 

Genre 

Situation 

Localisation 
Occupation 

Revenus 

Rêves 

Mentalité 

Pain points/obstacles 


Comment va-t-elle découvrir 
la marque”? 


Comment votre 
produit/service les aidera? 


Qu'est-ce qui les ferait hésiter 
à utiliser votre pdt/service? 


Persona 2 


MODULE 2 - 
Transformez votre idée 
en business 


LANCE TON BUSINESS 
GAGNANT EN E- 
COMMERCE EN 30 
JOURS 


Nom 

Âge 

Genre 

Situation 

Localisation 
Occupation 

Revenus 

Rêves 

Mentalité 

Pain points/obstacles 


Comment va-t-elle découvrir 
la marque”? 


Comment votre 
produit/service les aidera? 


Qu'est-ce qui les ferait hésiter 
à utiliser votre pdt/service? 


Persona 3 
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Nom 

Âge 

Genre 

Situation 

Localisation 
Occupation 

Revenus 

Rêves 

Mentalité 

Pain points/obstacles 


Comment va-t-elle découvrir 
la marque”? 


Comment votre 
produit/service les aidera? 


Qu'est-ce qui les ferait hésiter 
à utiliser votre pdt/service? 


Persona 4 


Buyer Personas : 
Il ne s'agit pas seulement de décrire votre audience cible, racontez plutôt leurs 


histoires, leurs vies, mettez-vous dans leur peau et décrivez ce que vous voyez. 
MODULE 2 - 
Transformez votre idée 
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PERSONA 2 : Quelle est son histoire ? Quelles sont ses habitudes ? Ses souffrances ? Ses besoins ? 


VÆDE AV 
ACADEMY 
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PERSONA 3 : Quelle est son histoire ? Quelles sont ses habitudes ? Ses souffrances ? Ses besoins ? 


VÆDE AV 
ACADEMY 
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PERSONA 4 : Quelle est son histoire ? Quelles sont ses habitudes ? Ses souffrances ? Ses besoins ? 
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Confronter l'idée à la réalité: 
Il est temps de confronter votre idée à la réalité. Un premier travail est celui de 
valider l'idée avec son entourage. 
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SN A 
Mig A 
S : | 
Sa Qu'est ce qu'il ressent? P 
5S Les choses importantes / les motivations / les mg 
— préoccupations majeures Pa 
Sa Pai 

S dd 


SNS 


L P 
K T 
N 
N p . 
Qu'est ce qu'il entend? á Qu'est ce qu'il voit? 
Que disent ses amis / ses Amis / evironnement / 
collègues / son boss / les ce que lui offre le 
27 > 
A DS 
2 Sa 
ET SR 
Pg Sa 


influenceurs qu'il suit marché 


A i 


2 =h 
A Q . 
Peai Qu'est ce qu'il dit et fait ? Li 
a Son attitude en public / apparence / 5s 
WORKBOOK mg comportement ave les autres ian 
A sS 
d N 
- 
LANCE TON BUSINESS ES 


GAGNANT EN E- ouf B 
e nr EN A a 
JOURS 


Gains ? 


Besoins / mesures de son succès / Envies 
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Confronter l'idée à la réalité: 
Avant de réaliser un sondage à grande échelle, trouvez 20 personnes qui 
répondent aux critères de vos buyer personas, et posez leur ces questions : 


T A Í ; > 
Nom et Prénom Adresse mail Achèterait le produit ? kecommanderant A à Cena aee i 
ami ? Pourquoi ? 
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Sondage et échantillonnage : 

Le sondage est l'un des outils les plus efficaces pour confronter son idée au 
marché cible. Il s'agit d'une méthode statistique permettant d'étudiant le 
comportement d'une population à partir d'un échantillon. 


Importance du sondage : Définir votre cible : 
Connaître son consommateur lors l'échantillon de personnes que 
du lancement du nouveau produit vous interrogez doit être 
ou service > savoir si votre offre représentatif de la population 
correspond à la demande de votre à laquelle s'adressera votre 
clientèle cible. produit ou service. 
e Les motivations e Quelles sont les 
d'achat des clients caractéristiques de votre 
e Les freins éventuels future clientèle ? 
à l'achat + Âge, sexe, lieu de 
e Vos concurrents résidence, occupation, 
potentiels situation familiale, 
e Prix psychologique centres d'intérêts... 


Sondage et échantillonnage : 
Le sondage est l'un des outils les plus efficaces pour confronter son idée au 
marché cible. Il s'agit d'une méthode statistique permettant d'étudiant le 


MODULE 2 - comportement d'une population à partir d'un échantillon. 
Transformez votre idée 
en business Préparer le questionnaire : Synthétiser les résultats : 
Trier et filtrer les résultats de 
Donner de l'importance à l'interviewé l'enquête. Vérifier les réponses 
qui sentira que son avis sera pris en erronées. Représenter par des 
compte dans la mise en place d'un tableaux / graphes si possible. 


rojet. T i 
ICI e Tri à plat : Restitution des 


-Premières questions : réponses question par question 
Filtres d'ordre général et e Tri croisé : Restitution issue de la 


démographique > identifier le mise en relation entre deux 


segment auquel la personne AS rore ’ 

appartient e Essayer de résumer chaque 

Cœur du questionnaire : groupe de réponses par une 

Questions fermées (oui/non) > phrase pour simplifier le besoin. 
WORKBOOK | Identifier si mon produit intéresse la 

cible Canaux de sondage : 
LANCE TON BUSINESS Fin du questionnaire : -Physique : écoles, universités, | 
GAGNANT EN E- Questions ouvertes > Obtenir plus de restaurants, salles de sport, ue D 
COMMERCE EN 30 détails / suggestions / Fe nee -Google Forms 


| Digital: e-mails, groupes 
JOURS recommandations . facebook, instagram, forums... 


Z=D=NNEN Sondage et échantillonnage : 

PEN Ci-dessous un espace de brouillon pour rédiger les différents points que vous 
allez aborder durant le sondage. 
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Tableau d'analyse concurrentielle 

L'analyse concurrentielle n'est pas un exercice simple, mais il est primordial de 
connaître le positionnement de vos concurrents, si vous souhaitez que votre 
MODULE 2 - marque soit solide, saine et surtout, différente de ses semblables. 
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Nom du concurrent 

Coeur de marque 

Branding 

Proposition de valeur 

slogan 

Catalogue de produits/services 
Buyer personas 

Communication avec ses clients? 
Canaux de marketing 

Canaux de vente 


Revenus 


Forces 
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Faiblesses 
Similitudes 


Différences 
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Co Mapping Concurrentiel : 
AS ADENN Après avoir identifié les différentes caractéristiques de vos concurrents, essayez 


de visualiser votre positionnement dans le marché à travers un graphe. 
MODULE 2 - 
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Cher 


Peu qualitatif 
< > 
Qualitatif 
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Pas Cher 


Ce 
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Utilité / Modernité 


D 


< 


2 
= 
= 
3 
Q 
A 


Traditionnel 


@ vos concurrents 


Z2DENYA 
Or ADEMY Gamme / 


Satisfaction Client 
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Satisfaits 


4 > 
Haut de Gamme 
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[de] 
Gus 
O 
Crus 
[de] 
= 
O 
on 
=) 
O 
A 


Co Mapping Concurrentiel : 

RSA BIEN Vous pouvez modifier et croiser les critères comme vous le souhaitez. 
Réfléchissez aux critères les plus importans pour votre type de produit / secteur / 
MODULE 2 - marché .… 

Transformez votre idée 


en business 


Voici quelques exemples de critères : 

Le prix : cher / pas cher. 

La qualité : qualitatif / peu qualitatif. 
L'innovation : moderne / traditionnel. 

La gamme : haut de gamme / bas de gamme. 
La satisfaction client : très satisfait / insatisfait. 
L'utilité : utile au quotidien / gadget. 

WORKBOOK | L'esthétisme : design travaillé I design standard. 
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AE =NYA Avantage concurrentiel : 

ACADEMY L'avantage concurrentiel est ce qui rend les produits/services d'une marque plus 
attractifs aux clients que ceux des concurrents. I| vous permet de construire une 
MODULE 2 - image de marque performante. 

Transformez votre idée 


en business 


Avantage coût 


Avantage de différenciation de produit 


| WORKBOOK | Avantage de différenciation de marque 
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Brand Inspo: 
Vous avez certainement en tête des marques qui vous inspirent, notez vos 
observations. En quoi excellent-ils ? Vers quoi votre œil se dirige-t-il lorsque vous 


MODULE 3 - Le entrez pour la première fois sur leur site ? Ensuite, rassemblez vos apprentissages 
branding de votre et notez comment votre marque pourrait appliquer ces meilleures pratiques à 
business votre propre Marque. 

Brand 1: 

Brand 2: 
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Coeur de marque : 

Ce sont les principes qui influenceront toutes vos décisions. Ils sont très 
importants car ils constituent la puissance de votre image de marque. Lorsque 
MODULE 3 - Le vous n'avez aucune croyance vous pouvez facilement prendre des décisions qui 
branding de votre feront dérailler vos objectifs à long terme. 


business 


Brand purpose 


Vision Mission 


Quel futur voulons-nous créer? Comment va t-on créer ce futur? 


omeo mo 


Quels principes guideront nos décisions? 
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Ce Coeur de la marque : 


SADEN Ce sont les principes qui influenceront toutes vos décisions. Ils sont très 
importants car ils constituent la puissance de votre image de marque. Lorsque 
MODULE 3 - Le vous n'avez aucune croyance vous pouvez facilement prendre des décisions qui 
branding de votre feront dérailler vos objectifs à long terme. 
business 
OBJECTIF 


Quel est notre but ? 
Pourquoi la marque existe-t-elle ? 
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Ce Coeur de la marque : 

SADEN Ce sont les principes qui influenceront toutes vos décisions. Ils sont très 
importants car ils constituent la puissance de votre image de marque. Lorsque 
MODULE 3 - Le vous n'avez aucune croyance vous pouvez facilement prendre des décisions qui 
branding de votre feront dérailler vos objectifs à long terme. 


business 
VISION 


Quel avenir souhaitons nous créer ? 
A quoi va ressembler le futur de la marque ? 
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Ce Coeur de la marque : 


SADEN Ce sont les principes qui influenceront toutes vos décisions. Ils sont très 
importants car ils constituent la puissance de votre image de marque. Lorsque 
MODULE 3 - Le vous n'avez aucune croyance vous pouvez facilement prendre des décisions qui 
branding de votre feront dérailler vos objectifs à long terme. 
business 
MISSION 


Que devons-nous faire ? 
Comment allons-nous créer ce futur ? 
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Coeur de la marque : 

Ce sont les principes qui influenceront toutes vos décisions. Ils sont très 
importants car ils constituent la puissance de votre image de marque. Lorsque 
vous n'avez aucune croyance vous pouvez facilement prendre des décisions qui 
feront dérailler vos objectifs à long terme. 


VALEURS 


Comment allons-nous nous comporter pour 
réaliser notre objectif, vision et mission ? 
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Voix de la marque : 

Définir la voix de sa marque est primordial dans la création de marque. Il faut 
savoir capturer toute l'attention de votre audience, en humanisant votre 
communication et votre contenu. 


Quel est le sentiment que nous souhaitons procurer à nos clients quand ils 
interagissent avec nous ? 


Quels adjectives pourrions-nous utiliser pour décrire notre marque ? 
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Voix de la marque : 

Définir la voix de sa marque est primordial dans la création de marque. Il faut 
savoir capturer toute l'attention de votre audience, en humanisant votre 
communication et votre contenu. 


Quels moyens allons nous utiliser pour nous distinguer de la concurrence ? 


Quelle est la marque dont nous adorons la voix ? 


MODULE 3 - Le 
branding de votre 
business 
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Voix de la marque : 

Définir la voix de sa marque est primordial dans la création de marque. Il faut 
savoir capturer toute l'attention de votre audience, en humanisant votre 
communication et votre contenu. 


Comment souhaitons-nous communiquer sur notre marque ? 


Qu'est ce que ne voulons absolument pas être ? 


Z=D=NYA nores: 


ACADEMY 


MODULE 3 - Le 


branding de votre 


business 


WORKBOOK 


LANCE TON BUSINESS 


GAGNANT EN E- 


COMMERCE EN 30 


JOURS 


MODULE 3 - Le 
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Personnalité de la marque : 

Afin de créer une marque solide, il faut commencer par en connaître la 
personnalité, afin de pouvoir communiquer cela de manière efficace à votre 
audience. 


Mettez un « X » à l'endroit où vous pensez que la personnalité de votre marque se trouve. (vous 
pouvez cocher n'importe où sur toute la longueur du ruban bleu) 


TRADITIONNELLE PROGRESSIVE 
EXCLUSIVE ACCESSIBLE 
PROFFESSIONNELLE AMICALE 
SÉRIEUSE FUN 
DISCRÈTE AUDACIEUSE 
SIMPLE COMPLEXE 
URBAINE NATURELLE 
FAMILIÈRE INHABITUELLE 
STATIQUE DYNAMQUE 
RÉALISTE IDÉALISTE 
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Ce Message de la marque : 
SADEN Vous devez définir votre proposition de valeur, votre slogan, et les piliers de votre 
communication. Un message de marque clair et précis vous permettra de 
MODULE 3 - Le conduire votre contenu de façon cohérente. 


branding de votre 


business Proposition de valeur “On aide X à faire Y en lui offrant 7” 


Slogan 
Message de marque / Piliers de communication 
Pilier 1 Pilier 2 Pilier 3 
EE EE I e 
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Nom de la marque : 

Le nom de votre marque est un élément très important, c'est la première façade 
de votre marque, et c'est ce dont tout le monde se rappellera dans un premier 
temps. Il faut choisit un nom percutant qui portera votre marque très loin. 


Le nom de votre marque doit être : 


Unique: Mémorable et se distingue facilement. 

Accessible: Facilement lisible par tout le monde. 

Disponible: Peut être enregistré en tant que marque (trademark sur le 
système de madrid de préférence) et domaine disponible (.com de 


préférence). 


Flexible: Peut être adapté à de nouveaux produits/services où marchés, 
et résiste à l'épreuve du temps. 


Visuel: Peut être traduit via le design en logo. 


Avec du sens: Si possible, choisir un nom qui a du sens dans le marché 
ciblé. 


Co Name-storming: 

SEADE Il est temps de choisir le nom de votre marque. N'hésitez pas à gribouiller toutes 
les idées qui vous viennent en tête, ci-dessous quelques conseils pour vous 
MODULE 3 - Le guider. 


branding de votre Écrivez 15 mots qui vous viennent en tête quand vous pensez à votre produit ou 


business marque. Pensez fonctionnalités / Intérêt / Valeur … 
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DEX 
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Identité visuelle : 


Voici une checklist pour vérifier que vous n'avez rien oublié à propos de votre 


identité visuelle : 


Logo 

Choisir un logo qui représente votre personnalité 
de marque: 

e S'assurer d'avoir un logo en qualité HD pour le 


web et l'impression. 
e Créer différents variants de logo. 


Couleurs 


Créer une palette de couleurs simple et flexible: 1 
couleur principale, 2 couleurs primaires, 3 à 5 
couleurs complémentaires et 1 à 2 couleurs 
d'accent. 


Typographie 


Choisir une typographie qui viendra compléter le logo: 


e Identifier une typographie primaire, secondaire et 
tertiaire. 
e Tester la lisibilité sur l'écran et en impression. 


Photographie 


Utiliser un style de photographie cohérent: 

e S'assurer que ces photos sont de haute 
qualité/résolution. 

e Faire attention à l'inclusivité de représentation. 


Illustrations 


Utiliser les illustrations afin de faire passer vos 
messages via le visuel: garder un style simple et 
soigné. 


Icônes 


Choisir des icônes cohérentes avec le branding: 

e S'assurer que les icônes soient facilement 
compréhensibles. 

e Choisir des icônes pertinentes pour votre thème. 


Vidéo 
Créer des vidéos de haute qualité avec un story 
telling puissant: 


e S'assurer que le visuel concorde avec la marque. 
e Donner de l'importance à l'audio également. 


Web design 


Créer la meilleure user experience pour vos 

visiteurs: 

e Respecter l'univers de la marque sur le site web 
(palette de couleurs, typographie, personnalité...) 

e Ne pas oublier le design pour mobile. 
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Développent de votre MVP : 

Le MVP est une version Rapide, Testable et Utilisable de votre produit. C'est 
différent d'une maquette animée, qui représente un design abouti mais qui est 
MODULE 4 - Le non fonctionnel. 

développement de 

votre produit 


Création de votre MVP (Minimum Viable Product) 


Q Créez un rendu ou un prototype de votre produit. 


Q Montrez votre MVP à 20 personnes qui correspondent à votre marché cible. 
Essayez de les rencontrer en personne et observez leurs réactions en interaction 
avec votre produit. 


Q Obtenez autant de commentaires de la part des gens sur ce qu'ils pensent de 
votre produit, ce qu'ils aiment et n'aiment pas, ce qu'ils changeraient s'ils le 
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(4) 2=2 =N YA Développent de votre MVP : 
ACADEM Notez les réactions des personnes selon les critères suivants. 


Nom et Facilité de | Facilité du E ee N'aime de 
Prénom l'usage stockage pas gg 
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Développent de votre MVP : 
Il est temps d'élaborer votre prototype. Suivez les étapes suivantes 


MODULE 4 - Le 
développement de 
votre produit 


Q Commencez par dessiner/ imagine sur papier un prototype de ce que vous 
envisagez de créer. 


Q Travaillez avec un designer où un fabricant local pour vous aider à concevoir 
votre produit. 


Q Lancez un appel téléphonique rapide avec votre designer, mais ce sera mieux si 
vous pouvez vous rencontrer en personne pour une itération en direct. Si vous ne 
pouvez pas vous rencontrer en personne, ce processus peut se dérouler à 
distance par partage d'écran sur Skype ou Zoom. 


Q Informez le designer de l'apparence, de la sensation, des matériaux et du style 
de votre produit. 


WORKBOOK | Q Donnez au concepteur une idée de la taille réelle et des spécifications de ce que 


vous voulez créer. 
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Développent de votre Packaging: 
Le packaging est souvent oublié, négligé, ou bien réalisé à la hâte, alors qu'il est 
tout aussi important que le produit. 


Considérations clés pour la conception de votre emballage: 


1. Le Look 

2. Le type d'emballage (Ex. Enveloppe, boîte, cylindre, etc.) 
8. Le poids des options demballage 

4. La taille des options d'emballage 

5. Étiquettes 


Recherche de concurrents pour Emballage (voir prochaines slides avant de cocher) 


Q Trouvez vos trois principaux concurrents (au niveau mondial) et leurs 
emballages (si vous ne voulez pas dépenser de l'argent pour acheter des 
produits, allez simplement sur Pinterest et voyez ce que les autres personnes de 
votre secteur font avec leur emballage). 


Q Notez ce que vous aimez dans leur emballage et proposez 3 à 5 idées 
différentes pour la conception du vôtre. 


Q Décrivez l'emballage utilisé par vos concurrents. Prenez note du type 
d'emballage, du design et de tout ce qui vous distingue. 


RE Concurrent 1: 
ACADEMY 
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Concurrent 2 : 


Concurrent 3: 
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Idées du design du Packaging : 


Meilleures inspirations trouvées sur Pinterest (liens) : 
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Développent de votre Produit Final: 
Toujours commencer LOCAL, et scaler GLOBAL ! 


Considérations clés pour un founisseur local 


1. Emplacement 

2. Durée de production 

3. Conseils lors de la fabrication 

4. Histoire 

5. Vérifiez sils ont travaillé avec d'autres marques que vous connaissez et aimez. 

Q Demandez à voir des échantillons de certains de leurs travaux. 

Q Demandez un coût de base pour le type de produit que vous souhaitez produire 
Q Renseignez-vous auprès du fabricant sur les niveaux de prix échelonnés 


Q Renseignez-vous sur le délai de création de votre produit initial 


Q Demandez s'ils ont une quantité de commande minimum/maximum 


Développent de votre Produit Final: 
Toujours commencer LOCAL, et scaler GLOBAL ! 


MODULE 4 - Le Créez une liste de plusieurs fournisseurs à l'aide de la feuille de travail ci-dessous. 
développement de Vous pouvez également utiliser une feuile Excel pour faciliter le travail. 

votre produit Contactez-les pour un devis de base sur un prototype de produit. Ensuite, 
commencez à filtrer vos fournisseurs. 


' Prix par Durée de TE Qualité de 
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aoo YA Site Web: 
ACADEMY Passer du temps à concevoir un site web distingué et différent pour une 


expérience client agréable mais efficace. 
MODULE 5 - Construisez 


voire site web Le nom de domaine parfait: 


Q Réfléchissez à un top 5 de mots-clés. 
Optez pour un nom de domaine .com si disponible. 


Assurez-vous que votre adresse soit facile à taper. 


Gardez le nom le plus court possible. 


QI 
E 
Q Assurez-vous qu'il soit facile à retenir. 
QI 
Q Évitez la violation de copyright. 

QI 


Oubliez les caractères spéciaux. 
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aoo YA Site Web: 
ACADEMY Passer du temps à concevoir un site web distingué et différent pour une 


expérience client agréable mais efficace. 
MODULE 5 - Construisez 


voire site web Pour maximiser le taux de conversions de votre boutique en ligne : 


Landing page optimisée et claire 

Avoir un call to action « Commander » visible sur la landing page. 

Mettre en place un pop up de code promo en échange de l'adresse mail 
Éviter d'avoir beaucoup de pages 

Mettre des CTA dans toutes les sections 

Diriger les clients le plus vite possible vers la page de checkout. 


Compresser toutes les images, et vidéos afin d'augmenter la rapidité 


0 O O 0 O0 O O0 O 


Ajouter les témoignages sur la page d'accueil 
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Site Web: 
Passer du temps à concevoir un site web distingué et différent pour une 
expérience client agréable mais efficace. 


Détails importants pour votre site web: 


QI 
E 
E 
QI 
E 
QI 
QI 
E 
E 
E 


Avoir un site web Mobile Friendly 

Relier votre site web à Google Analytics 

Utiliser le pouvoir du visuel: Images sell, not Text ! 

Ajouter des sections clés : FAQ — Page de contact - Page Qui sommes-nous 
Utiliser une section header pour les promos ( livraison gratuite, code promo... ) 
Ajouter un Footer en bas de la page d'accueil avec les liens utiles .. 

Clarifier la partie livraison sur la page d'accueil ou de produit 

Mettre un numéro de téléphone à côté de l'adresse mail de contact 

Ajouter un Blog lorsque votre site web commencera à avoir des visites organiques 


Ajouter les politiques (retours, remboursement, échanges etc ..). 
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Réseaux Sociaux: 
Construisez une communauté basée sur la confiance mutuelle ! 


MODULE 6 - 
Construisez une 


j f Avant tout, il faut construire une audience adaptée à votre produit. 
communauté engagée 


sur les réseaux sociaux Lorsque votre communauté n'est pas adaptée à votre produit : 

- Vous finissez par gaspiller votre budget marketing. 

- Votre marque ne se développera pas en quelque chose de durable. 
- Vous n'obtiendrez pas les ventes que vous souhaitez. 

- Vous serez déçus. 

-Même si c'est un excellent produit, il ne se vendra pas tout seul. 


Pour y remédier : 


Q Brainstormez 5-10 idées pour construire une audience cible sur les réseaux. 
LANCE TON BUSINESS | l 

GAGNANT EN E- Q Basez-vous sur vos buyer personas pour cibler la bonne audience. 
COMMERCE EN 30 


Q Commencez à construire votre audience ! 
JOURS 
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Réseaux Sociaux: 
Construisez une communauté basée sur la confiance mutuelle ! 


Brainstormig d'idées pour construire une audience : 


Idée 1 


Idée 2 
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Idée 4 


Idée 5 
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NOTES : 
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Les 3C de la communauté: 
Contenu - Collaboration —- Consistance ! 


Contenu 

Q Ajouter de la valeur 

Q Établir la confiance 

Q Inspirer le passage à l'action 


Collaboration 


Q Collaborer avec des comptes plus importants 
Q Reposter et taguer les comptes de votre niche 


Consistance 
Q Publier régulièrement 


Q Savoir quand son public est en ligne 
Q Trouver le contenu résonne le plus 
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Réseaux Sociaux: 
Construisez une communauté basée sur la confiance mutuelle ! 


Checklist pour construire une audience cible adaptée : 
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Soyez réactif: répondez aux commentaires et aux messages 

Préparez votre contenu au début de chaque mois / semaine 

Planifiez vos publications au bon moment 

Utilisez les hashtags les plus populaires 

Publiez du contenu actuel et pertinent 

Reproduisez le contenu qui plaît et qui marche 

Diversifiez les thèmes et formats de contenu 

Demandez à votre communauté ce qu'ils souhaitent voir comme contenu. 
Organisez des giveaways en collaboration 

Collaborez avec des infleunceurs / marques 


Soyez présents sur plusieurs plateformes et envoyez votre audience d'une 
plateforme à l'autre pour croître plus rapidement de manière transverse. 
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BGC / UGC / IGC 


Préparez trois grands types de contenu : 


Idées de contenu 


BGC (Business 
Generated 
Content) 
Contenu créé 
par vous- 
même en tant 
que business. 


Idées de contenu 


UGC (User 
Generated 
Content) 
Contenu 
créé par vos 
clients / 
audience. 


IGC Idées de contenu 


(Influencer 
Generated 
Content) 
Contenu 
créé poar les 
influenceurs. 
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MODULE 6 - 
Construisez une 
communauté engagée 
sur les réseaux sociaux 
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Marketing d'influence : 
Micro vs Macro Influencers ! 


Considérez de travailler avec tous types d'influenceurs, ne vous limitez pas à une 
seule catégorie. Par exemple, si vous avez assez de budget, mixez les micro et 
macro influenceurs, me vous limitez pas aux macros. 


Macro-influenceurs 


e Coûtent plus cher 

e Ne font jamais de collaborations non rémunérées 

e Le retour sur investissement est plus facile à définir 

e Relation avec l'audience plus longue et plus établie 

e Pourrait conduire à plus de demandes de collaboration des micro-influenceurs 


Micro-influenceurs 


e Coûtent moins cher 

e Exigent plus pour obtenir le même résultat 

e La sensibilisation prend du temps 

e Plus susceptibles d'accepter des cadeaux/échange de produits 
e Taux d'engagement plus élevé 

e Plus authentiques 


Ce Marketing d'influence : 
ACADEMY Il est temps d'identifier les influenceurs les plus adaptés à votre campagne. 


MODULE 7 - Influencer 
marketing 


Sélectionnez] objectif de campagne sur les 4 ci-dessous, et 1 type de 
collaboration d'influenceurs pour atteindre cet objectif. 


Objectifs de la campagne : 


Q Accroître la notoriété de la marque 
Q Développer le following 

Q Générer du contenu 

Q Stimuler les ventes 


Type de collaboration avec les influenceurs : 


Q Campagne de produit pour la publication 
Q Campagne de produit pour le contenu 


| WORKBOOK Q Cadeaux d'influenceurs 


Q Codes Promos personnalisés 
LANCE TON BUSINESS 
GAGNANT EN E- 
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OR YA Marketing d'influence : 
AGALEMY Il est temps d'identifier les influenceurs les plus adaptés à votre campagne. 


MODULE 7 - Influencer Faites une liste assez large des influenceurs les plus adéquats pour votre 
marketing campagne. 


Description/ 
Influenceur Plateforme Followers DS OnNdS Remarques 
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Marketing d'influence : 
Il est temps d'identifier les influenceurs les plus adaptés à votre campagne. 


Flitrez davantage cette liste en répondant à ces questions pour chaque influenceur. 
Ont-ils un public important et engagé sur les réseaux sociaux ? 


Q Oui 
QU Non 


Ont-ils une crédibilité ou un statut d'expert dans un domaine spécifique ? 


Q Oui 
QU Non 


Ont-ils construit une marque autour de leur personnalité, de leurs intérêts, de leurs 
passe-temps ou de leurs compétences ? 


Q Oui 
QU Non 


Leur contenu sur la marque est-il pour vous ? leur esthétique est-il similaire à celui 
de votre marque ? 


Q Oui 
QU Non 


Ce 


MODULE 7 - Influencer 
marketing 


LANCE TON BUSINESS 
GAGNANT EN E- 
COMMERCE EN 30 
JOURS 


Marketing d'influence : 
Il est temps d'identifier les influenceurs les plus adaptés à votre campagne. 


Leurs abonnés sont-ils activement impliqués dans leur contenu ? 


Q Oui 
QU Non 


Présentent-ils des marques dans leur contenu ? 


Q Oui 
QU Non 


Leurs publications sponsorisées ont-t-elles reçu autant d'engagement que leur 
publications régulières ? 


Q Oui 
QU Non 


Ont-ils une relation forte avec leur public ? 


Q Oui 
QU Non 


Ce Marketing d'influence : 
ACADEMY Il est temps d'identifier les influenceurs les plus adaptés à votre campagne. 


MODULE 7 - Influencer 
marketing Sont-ils capables de leur parler dans une langue qu'ils comprennent ? 


Q Oui 
QU Non 


Ont-ils un following sur YouTube ? 


Q Oui 
QU Non 


Passent-ils à la télévision ? 


Q Oui 
Q Non 

| WORKBOOK | Remarquez-vous des faux profils qui comment/aiment leurs publications ? 
Q Oui 
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Ce Marketing d'influence : 
ACADEMY Checklist des détails de votre campage d'influence : 


MODULE 7 - Influencer 
marketing 


APERÇU DE LA CAMPAGNE 
I Nom (parties impliquées) 
Date 


Objectif de la campagne 


Coordonnées de la marque 


BRIEF CRÉATIF 


Q Ton 
| WORKBOOK I Messages 
LANCE TON BUSINESS Q Vibe 
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Marketing d'influence : 
Checklist des détails de votre campage d'influence : 


LIVRABLES 


Nombre de publications sur les réseaux sociaux 

Durée des publications sur les réseaux sociaux actives 
Publications sur les réseaux sociaux par plateforme 
Fréquence des livrables 

Promotion du contenu des influenceurs 

 Hashtags 

Liens 


Règles de copyright 


3 Date(s) de publication 


Ce Marketing d'influence : 
ACADEMY Checklist des détails de votre campage d'influence : 


MODULE 7 - Influencer 
marketing 


PAIEMENT 


J Frais 


Moyen de paiement 


AUTRE 


Q Procédures de post-approbation 
Propriété du contenu 


Clause de non-concurrence 


WORKBOOK J Clause d'annulation 
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Marketing d'influence : 
Mesurez la performance de votre campagne. 


MODULE 7 = Influencer Le ROI ou Return-On-Investment mesure le montant du retour sur investissement 
par rapport au coût de l'investissement. Cette métrique détermine le niveau de 
succès de votre campagne de marketing d'influence. 

Utilisez l'équation ci-dessous pour calculer votre retour sur investissement : 


marketing 


(Gain des investissements - Coût des investissements) 


Retour sur investissement (ROI) = 
Coût des investissements 


Influencer Campaign Report 


Complétez ce rapport de campagne, vous pouvez trouver toutes les métriques sur 
shopify ou bien sur Google Analytics. 


Métriques clés Données Pré-campagne Données Post-campagne 


Nouveaux utilisateurs 


| WORKBOOK Utilisateurs uniques 


Sessions Totales 


LANCE TON BUSINESS 
GAGNANT EN E- 


COMMERCE EN 30 i n 
JOURS Trafic de référence 


Nombre de vues de la page 
Temps passé sur le site 


ZZDENYA 
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Marketing d'influence : 
Mesurez la performance de votre campagne. 


Sur une échelle de 1 à 10, quelle a été la performance de la campagne de 
marketing d'influence ? 


Qu'est-ce qui s'est bien passé? 


Qu'est-ce qui ne s'est pas bien passé ? 


Que dois-je ARRÊTER de faire ? 


Que dois-je COMMENCER à faire ? 


MODULE 9 - 
Comprenez vos 
finances et générez 
du profit 
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Marge brute et nette : 
Apprenez à mesurer et à suivre les indicateurs financiers les plus importants. 


Marge bénéficiaire brute = Le pourcentage de profit conservé après avoir payé le 
coût des marchandises vendues (coût de production). 


> Visez une marge bénéficiaire supérieure où égale à 30 %. (idéalement entre 50- 
60%) 


Si la marge bénéficiaire est faible (inférieure à 30 %), alors : 

Q Réduire les coûts de production 

Q Augmenter les prix 

Q Arrêter certains produits 

Si la marge bénéficiaire est élevée (supérieure à 60 %), alors : 


Q Augmenter les efforts marketing 


Marge bénéficiaire nette = Le pourcentage de profit net que vous conservez après 
avoir payé toutes vos charges directes et indirectes. 


Ce Pricing de votre produit : 
MEN) Déterminez vos prix de vente. 


MODULE 9 -= Calculez le prix unitaire de votre produit : 
Comprenez vos 


Coût par unité: 


finances et générez 
du profit 


Prix par unité (coût par unité x majoration) : 


Identifiez 3 variations de prix pour votre produit. 


Variantes de produit Prix 


Jouez avec plus de hacks psychologiques (Ex. Arrondir au nombre entier le plus 


proche, y compris une offre dans le prix du produit, etc.). 
| WORKBOOK | Hacks psychologiques 
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Lancement : 
l'ultime checklist de lancement ! 


MODULE 10 - Réussissez 1) Planifiez votre lancement 
le lancement de votre 


marque Q Date de lancement. La première chose sur laquelle vous devez être clairs est 


votre date de lancement. Assurez-vous de choisir une date à laquelle vous savez 
que vous aurez votre produit en stock. Vous pouvez commencer un lundi, car le 
trafic sur le site Web et les taux d'ouverture des e-mails sont globalement plus 
élevés ce jour-là que tout autre jour de la semaine. 


Q Horaire. Soyez très précis et attribuez des créneaux et dates à tout. Cela vous 
aidera à créer un calendrier de lancement de base. 


Q Gestion des risques. Prenez le temps maintenant de comprendre ce que vous 
allez faire et ce qui peut mal tourner, ceci vous évitera beaucoup de stress plus 
tard. Faites un grand remue-méninges sur tout ce que vous ferez pendant le 
lancement et ce qui pourrait mal se passer à chaque étape. De cette façon, 

| WORKBOOK vous pouvez résoudre les problèmes à l'avance de manière proactive, plutôt que 

d'avoir à répondre de manière réactive sur le moment. 
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Lancement : 
l'ultime checklist de lancement ! 


Q Rareté/Offre spéciale. Une grande partie d'un lancement réussi sera de générer 
des ventes grâce à la rareté ou à une offre spéciale pendant la période de 
lancement. La rareté pourrait concerner la quantité de stock que vous mettez en 
vente. Vous pouvez également offrir une remise spéciale qui nest disponible que 
pendant la semaine de lancement, ou une offre limitée ou un bonus qui nest 
valable que pour le lancement. 


Q Nouveauté. Les gens adorent obtenir des produits différents, uniques et 
nouveaux que personne d'autre n'a encore - donc un message marketing ‘être 
le premier" fonctionnera bien ici. 


Lancement : 
l'ultime checklist de lancement ! 


MODULE 10 - Réussissez 2) Planifier votre marketin 


le lancement de votre 


marque Q Marketing d'influence. Les influenceurs seront un élément clé de toute stratégie 


marketing. Déterminez avec quels influenceurs vous allez entrer en contact en 
vous référant à la liste que nous avons faite plus tôt, comment vous allez entrer 
en contact avec eux et comment vous allez pousser les gens à s'intéresser au 
lancement de produit et à s'abonner à votre liste de diffusion. 

e Quelle est la date de lancement de votre liste de diffusion ? 

e Quand contacterez-vous les influenceurs ? 

e Quand voudriez-vous qu'ils fassent la promotion de votre produit ? 


* À quelle date informerez-vous les gens de votre lancement ? 


*- Quand commencerez-vous à promouvoir et à envoyer vos prochains messages ? 


Q Contactez les influenceurs. Lecontact et la sélection d'influenceurs peuvent 
LANCE TON BUSINESS prendre un certain temps, alors assurez-vous d'avoir suffisamment de temps 
GAGNANT EN E- pour commencer à les contacter. Idéalement, offrez-leur une incitation à publier 
COMMERCE EN 30 à propos de votre lancement ou pendant votre lancement. 


JOURS 
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Lancement : 
l'ultime checklist de lancement ! 


3) Pré-lancement 


Votre pré-lancement dure généralement de deux semaines à quelques mois selon 
le temps quil vous faut pour tout préparer. En règle générale, vous devez créer un 
public, puis passer environ 8 semaines pour teaser le lancement. Cette phase de 
marketing se déroulera en ligne via les médias sociaux, en commençant par le 
réseau social où votre public cible est le plus actif. 


Pour commencer à enthousiasmer les gens pour votre lancement, vous devez vous 
lancer dans les stratégies marketing sur lesquelles vous travailliez plus tôt : 


Q Assurez-vous que les influenceurs publient les « coming soon » et les « Sneak 
Peek » de votre produit. 


Q Publiez des articles «coming soon » ou des «Sneak Peek » de votre produit sur les 
réseaux sociaux de votre marque. 


Q Organisez Un concours ou Une campagne de parrainage pour créer du Hype 
autour de votre lancement. 


Q Vous pouvez également envisager de créer des lead magnets pour amener des 
personnes sur votre liste de diffusion. 


MODULE 10 - Réussissez 
le lancement de votre 
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Lancement : 
l'ultime checklist de lancement ! 


4) Lancement 

C'est à ce moment-là que tout votre travail acharné va porter ses fruits et que vous 
voudrez vous assurer que tous les membres de votre équipe sont informés et prêts. 
Ce sera probablement le moment où vous obtiendrez le plus de ventes, vous devez 
donc vous assurer que tout fonctionne parfaitement. 


Q Testez que tout fonctionne sur votre boutique en ligne. Demandez à des amis de 
faire des achats faux pour vous assurer que tout fonctionne correctement. 


Q Assurez-vous de le tester sur plusieurs navigateurs Web et téléphones différents. 

Q Assurez-vous que votre site fonctionne à partir d'un smartphone ,car un grand 
nombre de personnes passeront directement de vos réseaux sociaux à votre 
boutique en ligne sur leur appareil mobile. 

Q Le bouton de commande fonctionne-t-il ? 


Q Le reçu/la confirmation d'achat est-il envoyé ? 


Q Les pop-ups et offres promotionnelles fonctionnent-ils correctement sur le site ? 


MODULE 10 - Réussissez 
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Lancement : 
l'ultime checklist de lancement ! 


Q 


Q 


Envoyez des e-mails à votre liste d'attente, et faites l'annonce du lancement sur 
les réseaux sociaux. Gardez l'excitation du lancement en leur rappelant l'offre. 


N'ayez qu'UN SEUL Call to Action très clair : envoyez-les à la seule page où ils 
peuvent acheter. 


Vous devez programmer l'e-mail à l'avance, ainsi que les publications et les 
légendes sur les réseaux sociaux. 


Maintenez votre publication sur les réseaux sociaux, continuez à parler du 
lancement, mais surveillez également les commentaires, les questions et les 
commentaires qui pourraient empêcher les gens d'acheter. 


l'élan de votre lancement s'éteint généralement au bout d'une semaine, mais 
vous devez maintenir l'élan et continuer à promouvoir votre lancement pendant 
au moins quelques jours après avoir officiellement commencé. 


Gardez un œil sur tous vos outils et les influenceurs avec lesquels vous travaillez 
et assurez-vous que tout fonctionne de manière synchronisée. 


Assurez-vous également de gérer le support client, car de nombreuses 
personnes vous enverront des e-mails. 


